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KANTIN FING 




Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi MDP, Jl. Rajawali No. 14 Palembang, Telp +62(711)376400 





Kantin Fing yaitu usaha yang bergerak di bidang kuliner, menawarkan berbagai macam 
menu bubur bercita rasa khas Indonesia. Kantin Fing adalah sebagai sarana minatnya konsumen 
pada penjualan bubur selain bubur ayam yang masih sangat minim. Kantin Fing akan dibuka di 
halaman rumah di Jalan Walet No. 12 Rajawali Palembang, lokasi disana sangat strategis karena 





Fing canteenis a business engagedin the culinary field, offers awide range of menu stypical 
Indonesian pulp flavor. Fing canteenisas a means of consumer interest in the sale of chicken porridge 
porridge besides till very minimal. Fing canteen will be openedon the home page in Swallow Street 
No.12 Eagles Palembang, there location is  very strategic because itis adjacent to a college campus 





1.1 Latar Belakang Berdirinya Usaha 
Nasi merupakan makanan pokok masyarakat Indonesia. Selain nasi, bubur juga menjadi 
makanan khas masyarakat Indonesia. Bubur terbuat dari beras yang dimasak hingga lunak. Bubur 
merupakan makanan yang dinikmati oleh masyarakat Indonesia, dibuktikan dengan banyaknya 
tempat makan dan warung yang menjual bubur. 
Semakin banyaknya permintaan akan bubur di bidang kuliner terus meningkat, sedangkan 
penawaran akan bubur masih kurang. Maka penulis mencari daerah yang strategis untuk penjualan 
Kantin Fing yang akan didirikan digerai rumah penulis yang terletak di Jalan. Walet No. 12 
Rajawali Palembang. 
  
1.2 Visi, Misi, Tujuan dan Nilai-nilai Budaya 
a. Visi 
Menjadikan Kantin Fing sebagai pelopor usaha kuliner bubur bercita rasa Indonesia. 
b. Misi 
1. Memberikan pelayanan dan kenyamanan kepada konsumen. 
2. Menyediakan menu yang lainnya, supaya orang yang tidak menyukai bubur dapat 
berkunjung ke Kantin Fing 
c. Tujuan Usaha 
1. Menyajikan bubur kombinasi yang bercita rasa Indonesia, dan sehat kepada konsumen. 
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2. Mengubah image sebuah penjualan bubur yang biasanya dengan gerobak dan restaurant 
menjadi sebuah penjualan bubur seperti kantin yang menyediakan tempat yang nyaman 
untuk bersantai. 
d. Nilai-nilai Budaya 
1. Menerapkan sistem 5S : Salam, Senyum, Sapa, Sopan, dan Santun. 
2. Memberikan yang terbaik kepada konsumen dalam hal pelayanan. 
 
 
2. GAMBARAN USAHA 
 
Kantin Fing adalah tempat untuk orang-orang yang ingin sarapan pagi, makan siang, maupun 
makan malam. Tempat makan yang menggunakan halaman rumah sendiri, yang lokasinya terletak di 
Jalan. Walet No. 12 Rajawali Palembang di sekitar komplek perumahan, lokasinya di lantai dasar di 
halaman rumah, bersebelahan dengan tempat kost dan perumahan. Selain itu penulis menyediakan 
daftar menu makanan, minuman dan juga menyediakan tempat untuk bersantai sambil membaca 
koran. Penulis menjual bubur di pagi hari, siang hari, maupun malam hari karena bubur memang 
biasanya di konsumsi di pagi hari dan malam hari, tetapi tidak menutupi kemungkinan bubur juga 
dapat di konsumsi pada siang hari karena jika ada yang sakit maka bisa membeli bubur.Kantin Fing 
menjual bubur kombinasi yang isinya terdapat campuran daun salam, daun bawang, kacang 
polong,kentang, dan wortel. Bubur ini juga disajikan dengan bumbu seperti garam, bawang goreng, 
kerupuk, dan kecap. Yang dimana kacang polong, kentang dan wortel banyak memiliki manfaat bagi 
tubuh dan kesehatan. 
 
 
3. ASPEK PEMASARAN 
3.1 Segmen Pasar, Target Pasar, dan Positioning 
a. Segmentasi 
Segmentasi pasar membagi pasar menjadi kelompok - kelompok kecil dengan 
kebutuhan, karakteristik, atau perilaku berbeda yang mungkin memerlukan produk atau 
bauran pemasaran tersendiri (Philip Kotler dan Gery Amstrong, 2008, h.225). 
Dalam  hal  segmentasi, Kantin Fing  membaginya kedalam beberapa segmen yaitu: 
- Segmentasi berdasarkan geografis. Lokasi yang penulis ambil yaitu digerai rumah 
tempat penulis tinggal di Jalan. Walet No. 12 Rajawali Palembang. 
- Segmentasi berdasarkan demografis. Kantin Fing memilih segmentasi pelanggan 
pada usia mulai dari anak – anak, remaja hingga dewasa yang menyukai makanan 
bubur. 
- Segmentasi berdasarkan psikografis. Kantin Fing menjual makanan kepada 
semua kalangan masyarakat yang menyukai bubur, selain itu masyarakat yang 
sedang melakukan program kesehatan maupun program diet. 
 
b. Targeting 
Target pasar adalah sekelompok konsumen yang merespon dengan cara yang sama 
terhadap sejumlah usaha pemasaran tertentu (Kotler, 2008, h.59). 
Targeting dari bisnis Kantin Fing adalah mahasiswa kampus MDP, warga sekitar 
Jalan.Rajawali, konsumen yang menyukai bubur, selain itu konsumen yang sedang 
melakukan program kesehatan maupun program diet. 
 
c. Positioning 
Positioning adalah tindakan merancang penawaran dan citra perusahaan agar 
mendapatkan tempat khusus dalam pikiran pasar sasaran (Philip Kotler, 2009, h.292). 
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Positioning yang ingin dicapai oleh penulis adalah menempati dipikiran 
pelanggan karena memiliki keunikan yang di mana bubur yang disajikan dengan daun 
salam, daun bawang, bawang goreng, kacang polong, potongan kentang dan wortel yang 
dimana baik untuk dikonsumsi, selain itu baik juga untuk kesehatan. 
 
3.2 Perkiraan Permintaan dan Penawaran 
a. Perkiraan Permintaan 
Permintaan adalah keinginan akan produk-produk tertentu yang didukung oleh 
kemampuan untuk membayar (Philip Kotler dan Gary Armstrong, 2008, h.12). 
Berikut dibawah ini adalah tabel perkiraan jumlah calon konsumen potensial di 
kawasan Jalan. Rajawali Palembang. 
                           Tabel 1 Perkiraan Jumlah Calon Konsumen Potensial di 
                              Kawasan Jalan Rajawali Palembang 
 



















   Dibawah ini merupakan tabel permintaan potensial terhadap produk bubur di 
daerah Rajawali dan sekitarnya dari tahun 2015 - 2019 dengan asumsi kenaikan 
sebesar 5% . 
 
                           Tabel 2 Jumlah Perkiraan Permintaan Potensial Terhadap Produk  









    Sumber :Diolah dari tabel 3.1 
 
Dari tabel 3.2 diatas perkiraan permintaan potensial yang menyukai bubur di 
tahun 2015 sebesar Rp 494.964,- diperoleh dari permintaan potensial.  
 
 













Sekolah Xaverius 1 


































 Rp 137.490,- Rp 1.649.880,- 
Total calon 
konsumen potensial                                                                                                                                                                                               
(30% ) 
 Rp 41.247,- Rp 494.964,- 
Tahun Perkiraan Permintaan 
2015 Rp 494.964,- 
2016 Rp 519.712,- 
2017 Rp 545.698,- 
2018 Rp 572.983,- 
2019 Rp 601.632,- 
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b. Perkiraan Penawaran 
Penawaran adalah beberapa kombinasi produk, jasa, informasi, atau pengalaman yang 
ditawarkan ke pasar untuk memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan (Philip Kotler dan 
Gary Armstrong, 2008, h.14). 
Kalau dilihat dari penawaran pesaing terhadap konsumen untuk produk makanan 
bubur ini masih cukup tinggi karena dari hasil kunjungan yang dilakukan penulis dibeberapa 
tempat penjualan bubur di Palembang dapat dilihat tabel dibawah ini : 
 
     Tabel 3 Jumlah Penawaran Beberapa Pesaing Penjualan Bubur 
                       di Daerah Rajawali dan Sekitarnya 
 
 






    Dari tabel 3.3 diatas dapat disimpulkan bahwa perkiraan penawaran pesaing untuk 
produk makanan bubur rata – rata berjumlah 1.000 pelaggan per bulan. Sedangkan jumlah rata 
– rata penawaran setahun sebesar 12.000 pelanggan. 
    Dibawah ini merupakan tabel perkiraan jumlah penawaran bubur pesaing di daerah 
Rajawali dan sekitarnya dari tahun 2015 – 2019. 
 
                Tabel 4 Perkiraan Jumlah Penawaran Bubur Pesaing di Daerah 








Dari tabel 3.4 diatas dapat disimpulkan bahwa perkiraan penawaran bubur pesaing di 
tahun 2015 sebesar Rp 36.000,- di peroleh dari total jumlah penawaran per tahun pesaing bubur 
di daerah Rajawali dan sekitarnya. Sedangkan di tahun 2016 – 2019 mengalami kenaikan 
sebesar 5%. 
Dibawah ini merupakan tabel proyeksi penawaran Kantin Fing di daerah Rajawali 
dan sekitarnya dari tahun 2015 – 2019. 
 
             Tabel 5 Proyeksi Penawaran Kantin Fing di Daerah  



















Pujasera 25 750 9.000 
Sari Mulia 15 450 5.400 
Mang Iwan 60 1.800 21.600 
Total 100 3.000 36.000 
Rata – Rata 100 : 3 = 33,3 3.000 : 3 = 
1.000 
12.000 
Tahun Perkiraan jumlah penawaran bubur pesaing 
2015 Rp 36.000,- 
2016 Rp 37.800,- 
2017 Rp 39.690,- 
2018 Rp 41.674,- 
2019 Rp 43.758,- 
Tahun Proyeksi  Penawaran  
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3.3  Rencana Penjualan dan Pangsa Pasar 
Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat 
diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk mengetahui daya 
tarik mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk yang dihasilkan. Definisi pangsa pasar 
adalah besarnya bagian atau luasnya total pasar yang dapat dikuasai oleh suatu perusahaan 
yang biasanya dinyatakan dengan persentase (Sofjan Assauri, 2006). 
Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan dapat 
diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk mengetahui daya 
tarik mereka sehingga dapat mengetahui hasil produk yang dihasilkan. Definisi pangsa pasar 
adalah besarnya bagian atau luasnya total pasar yang dapat dikuasai oleh suatu perusahaan 
yang biasanya dinyatakan dengan persentase (Sofjan Assauri, 2006). 
Penawaran rencana penjualan usaha Kantin Fing di asumsikan akan naik sebesar10% 
setiap tahunnya. 
 










3.4 Analisis SWOT 
 










 - Sebagai pusat jajanan makanan 
yang lengkap jika konsumen 
kurang berminat dengan bubur. 
 - Area parkir yang luas. 
 - Lokasi yang strategis. 
 
 - Tempat yang tidak terlalu 
nyaman. 
 - Toilet yang kurang bersih. 
 - Harga tiket parkir yang 






 - Tempat yang nyaman. 
 - Lokasi yang strategis. 
 - Tempat parkir yang 
kurang memadai. 
 - Bukan hanya khusus 





 - Lokasi yang strategis. 
 - Khusus menjual bubur. 
 - Tempat parkir yang 
kurang memadai. 












( A ) 
Penawaran 
( B ) 
Peluang 
(C = A – B) 
Rencana 




2015 494.964 36.000  458.964 33.045 7,1% 
2016 519.712 37.800  481.912 36.349 7,5% 
2017 545.698 39.690  506.008 39.984 7,9% 
2018 572.983 41.674  531.309 43.982 8,2% 
2019 601.632 43.758  557.874 48.380 8,6% 
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3.5 Strategi Pemasaran Perusahaan Terhadap Pesaing 
3.5.1 Product 
 Produk-produk yang dipasarkanmeliputibarangfisik, jasa, pengalaman, acara-
acara, orang, tempat, properti, organisasi, dangagasan (Philip Kotler dan Kevin Lane 
Keller,2009, hal.4). 
 Produk yang dijual Kantin Fing adalah berbagai macam menu makanan 
dengan mengembangkan perpaduan antara bubur dengan masakan khas Indonesia 
serta dilengkapi dengan menu lainnya yaitu nasi bakar, nasi tim, aneka pempek, dan 
lain - lain. 
1. Logo 
Logoadalah sebuah nama, istilah, tanda, lambang, atau desain, atau 
kombinasi semua ini, yang menunjukkan identitas pembuat atau penjual produk 
atau jasa (Philip Kotler dan Gery Amstrong 2008, h.275). 
 
 




    Gambar 1 Logo Kantin Fing 
 
3.5.2 Harga (Price) 
 Harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau 
jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena 
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut (Philip Kotler2005, hal.439). 
 Penawaran harga yang ditawarkan Kantin Fing relatif lebih murah dari 
penawaran harga pesaing. Dengan harga yang ditawarkan tetap sebanding dengan cita 
rasa yang diberikan, bahan baku yang berkualitas, dan lokasi usaha strategis yang 
berada di kawasan kuliner. 
 
3.5.3 Promosi (Promotion) 
 Promosi adalah berbagai cara untuk menginformasikan ,membujuk, dan 
mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang suatu 
produk atau brand yang dijual (Kotler dan Keller 2009, hal.510). 
 
a. Advertising (Periklanan) 
Periklanan adalah semuabentuk terbayar dari presentasi non pribadi dan 
promosi  ide, barang, atau jasa oleh sponsor tertentu. Tujuan periklanan 
(advertising objective) adalah tugas komunikasi tertentu yang dicapai dengan 
pemirsa sasaran tertentu dalam periode waktu tertentu (Philip Kotler dan Gary 
Armstrong, 2008, h.150). 
Bentuk promosi Kantin Fing pada bagian periklanan adalah berupa : 
1 Membuat brosur yang memberikan informasi untuk pelanggan 
terhadap produk yang ditawarkan oleh Kantin Fing dan akan 
dibagikan ditempat yang ramai seperti di sekolah, kampus, 
perumahan, tempat kost, dan warga sekitar rajawali.  
2 Mempromosikan produk Kantin Fing secara online melalui jejaring 
sosial. 
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b. Personal Selling (Penjualan Personal) 
Penjualan personal adalahpresentasi pribadi oleh wiraniaga perusahaan 
dengan tujuan melakukan penjualan dan membangun hubungan dengan 
pelanggan (Philip Kotler dan Gary Armstrong 2008, hal.182). 
Penjualan personal yang dapat dipergunakan sebagai media promosi 
Kantin Fing adalah melalui promosi oleh pemilik secara pribadi dan langsung 
kepada saudara, teman, dan masyarakat yang ada disekitar. 
 
c. Public Relation (Hubungan Masyarakat) 
Public relation (publisitas) adalah membangun hubungan baik dengan 
berbagai masyarakat perusahaan dengan memperoleh publisitas yang diinginkan, 
membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani atau menghadapi rumor, 
cerita, dan kejadian yang tidak menyenangkan (Philip Kotler dan Gary 
Armstrong 2008, hal.169). 
Bentuk promosi yang dilakukan oleh Kantin Fing yaitu dengan cara 
memberikan kesan pertama yang baik kepada konsumen seperti menyajikan 
bubur yang bercita rasa, enak, sehat, dan berbeda, selain itu juga memberikan 
pelayanan terbaik yang berorientasi kepada kepuasan dan konsumen sehingga 




 Penyaluran (placement) merupakan suatu perangkat organisasi yang 
tergantung yang tercakup dalam proses yang membuat produk atau jasa menjadi 
untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis (Philip 
Kotler, 2008, hal.122). 
Lokasi dari bisnis ini akan di tempatkan di halaman rumaj Jalan Walet 
No. 12 Rajawali Palembang. Lokasi ini sangat strategis karena di lokasi ini 
diyakini bahwa bisnis penjualan bubur dapat berkembang dan maju. 
 
 
4. ASPEK ORGANISASI DAN MANAJEMEN 
 
4.1 Organisasi dan Sumber Daya Manusia 
4.1.1 Aspek Organisasi 
Nama Perusahaan           :  Kantin Fing 
Nama Pemilik / Pemimpin             :  Su Fing 
Alamat Kantor dan TempatUsaha   : Jalan.Walet No.12 Rajawali Palembang. 
 
4.1.2 Struktur Organisasi 
 
 




         Sumber : Penulis 
Gambar 2 Struktur Organisasi Kantin Fing 
4.1.3 Jabatan,  Jumlah Staf, Uraian Tugas, dan Penggajian 
   Kantin Fing merupakan usaha di bidang kuliner yang juga harus mengutamakan 
pelayanan dalam  memberikan kepuasan pelanggan. Pelayanan kepada pelanggan  
merupakan salah satu faktor penting yang menjadi penilaian pelanggan dalam mengukur 
Pimpinan 
 Pegawai 
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kepuasan pelanggan. Oleh sebab itu Kantin Fing membutuhkan tenaga kerja yang 
berkualitas dan cekatan dalam bekerja. 
 









Karena usaha Kantin Fing masih tergolong usaha rumahan, maka ijin lokasi hanya 
dilakukan ke rukun tetangga (RT) setempat, dan jika usaha Kantin Fing berjalan maka akan 
membuat sebuah gerai atau toko, maka akan memerlukan ijin usaha. Dalam membuat ijin untuk 
memulai suatu usaha Kantin Fing telah mempersiapkan syarat-syarat yang dibutuhkan guna 
memperlancar proses praoperasional. Proses pembuatan ijin Kantin Fing akan mengikuti 
prosedur-prosedur yang telah ditetapkan oleh pemerintah Kota Palembang. Berdasarkan 
peraturan daerah  (PERDA) yang berlaku, maka terdapat beberapa syarat perijinan yang harus 
dipenuhi untuk dapat membuka usaha Kantin Fing, seperti ijin tempat usaha (SITU), ijin 
penyelenggaraan reklame, ijin usaha perdagangan (SIUP), ijin wajib daftar perusahaan (TDP), 
dan surat ijin gangguan. 
 
 
5. ASPEK PRODUKSI 
 
5.1 Pemilihan Lokasi Usaha 
 Lokasi usaha adalah tempat dimana kegiatan usaha dijalankan dalam kesehariannya. 
Pemilihan lokasi yang tepat dan strategis merupakan salah satu faktor yang penting dalam 
mempengaruhi jumlah penjualan produk. Penulis memilih lokasi usaha di sebuah gerai rumah 
sendiri, yang di mana lokasi tersebut berada dikawasan Jalan. Walet No. 12 Rajawali Palembang. 
 





           Gambar 3 Desain Kantin Fing 
 
5.3 Proses Produksi 
Proses produksi Kantin Fing dilakukan di dapur dengan memanfaatkan sarana dan 
prasarana. Kegiatan produksi harus berjalan sesuai dengan strategi yang telah direncanakan 
sebelumnya dengan melihat tata letak, kebutuhan, dan kondisi letak sarana dan prasarana serta 
proses produksi agar berjalan dengan lancar. 
 
5.4 Bahan Baku dan Bahan Pembantu 
Bahan baku merupakan salah satu faktor penting untuk mendukung proses produksi 
dalam suatu usaha, sehingga proses produksi dapat berjalan dengan baik dan lancar. Kantin Fing 
sendiri mengutamakan kualitas dan kebersihan dari bahan baku yang digunakan untuk membuat 
menu – menu makanannya, misalnya saja beras yang digunakan untuk bubur pada Kantin Fing 
menggunakan beras khusus, wortel dan kentang yang masih segar, dan kacang polong yang 
masih baik untuk di konsumsi. 
 
 
JABATAN JUMLAH GAJI  /  BULAN 
Pimpinan 1 Rp 1.000.000 
Pegawai 2 Rp 1.000.000 
Total  Rp 2.000.000 
IJCCS ISSN: 1978-1520  
 
Title of manuscript is short and clear, implies research results (First Author) 
9 
5.5 Tenaga Produksi 
Sumber daya manusia yang terlibat di Kantin Fing harus memiliki kriteria sesuai dengan 
kriteria yang telah ditetapkan. Hal ini dilakukan karena Kantin Fing menginginkan para 
karyawan dapat memberikan pelayanan yang lebih kepada pelanggan. 
 
5.6 Mesin dan Peralatan 
Perencanaan mesin dan peralatan yang akan digunakan untuk membuka suatu usaha 
perlu dirinci secara jelas sehingga dapat sesuai dengan kebutuhan usaha. Kantin Fing sendiri juga 
membutuhkan peralatan dapur yang dapat menunjang proses produksi. Oleh sebab itu, Kantin 
Fing juga akan melakukan perincian peralatan yang dibutuhkan agar sesuai dengan kebutuhan 
restoran dan proses produksi dapat berjalan dengan baik. 
 
 
6. ASPEK KEUANGAN 
 
6.1 Sumber Pendanaan 
Berikut adalah sumber dana yang di perlukan untuk memulai usaha Kantin Fing. 
 




Modal Sendiri Rp 27.114.917,- 100% 
Dari tabel 6.1 dapat dilihat bahwa modal yang dibutuhkan untuk membangun usaha 
Kantin Fing berjumlah Rp 27.114.917,- yang terdiri dari modal investasi dan modal kerja 
selama 1 bulan pertama, dimana modal tersebut berasal dari modal sendiri. 
 
6.2 Kebutuhan Pembiayaan / Modal Investasi 
Modal merupakan segala bentuk kekayaan yang digunakan untuk memproduksi kekayaan 
yang lebih banyak dari perusahaan (W.Zimmerer 2008, h.217). Untuk membuka suatu usaha 
maka diperlukan modal investasi awal untuk mendukung kegiatan produksi ataupun operasional 
suatu  usaha tersebut. Modal investasi Kantin Fing sebesar Rp 8.276.000. Penyusutan selama 5 
tahun sebesar Rp 1.655.200. 
 
6.3 Kebutuhan Modal Kerja 
Modal kerja adalah  mempresentasikan dasar-dasar temporer perusahaan, modal tersebut 
digunakan  untuk mendukung operasi normal perusahaan  jangka pendek (W. Zimmerer dkk 
2009, h.217).  
Total biaya perlengkapan kantor sebesar Rp 257.000. Total kebutuhan pengeluaran modal 
kerja Rp 15.495.000. Total biaya bahan pembantu Rp 1.042.500. Total gaji karyawan Rp 
2.000.000. Total lain-lain Rp 280.000. 
 
6.4 Analisis Kelayakan Usaha 
Berikut jumlah total perkiraan pendapatan rencana penjualan Tahyn 2015 – 2017. Total 
Perkiraan Pendapatan Rencana Penjualan Tahun 2015 Rp 32.439.167. Total Perkiraan 
Pendapatan Rencana Penjualan Tahun 2016 Rp 39.328.625.Total Perkiraan Pendapatan Rencana 
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6.4.1 Payback Period 
Payback periods atau juga disebut sebagai periode pembayaran  kembali adalah 
rentang waktu yang dibutuhkan oleh pendapatan bersih suatu investasi untuk menutupi 
biayanya (Brigham dan Houston 2009, h.518). 
 
PP =         Nilai Investasi 
Aliran Kas Masuk Bersi 
          PP  =  27.114.917  x 1 bulan 
13.465.62 
 PP  = 2,01 bulan 
Dengan demikian PBP dari investasi yang di usulkan adalah 2 bulan. 
=0,1 x 30 hari = 3 hari. Jadi, berdasarkan metode PBP, dana yang di investasikan 
dapat kembali seluruhnya dalam waktu 2 bulan 3 hari. 
 
6.4.2 Net Present Value (NPV) 
Net present value (NPV) adalah salah satu dari teknik capital budgeting yang  
mempertimbangkan  nilai waktu uang yang paling banyak digunakan. 
 




















































 = Rp 75.690.805,- 
Hasil NPV sebesar Rp 75.690.805,- dan bernilai postif, maka investasi ini layak atau 
dapat di terima. 
 
6.4.3 IRR ( Internal Rate Of Return) 
IRR (internal rate of return) merupakan tingkat diskon rate yang menghasilkan  
NPV sama dengan  nol. Jika hasil perhitungan IRR lebih besar dari discount factor, maka 
dapat dikatakan investasi yang akan dilakukan layak untuk dilakukan. Jika sama dengan 
discount factor, dikatakan investasi yang ditanamkan akan balik modal, sedangkan jika 
IRR lebih kecil dari discount factor maka investasi yang ditanamkan tidak layak: 
IRR = i1+ NPV1  x (i2-i1) 
   NPV1-NPV2 






Penjualan 32.439.167 39.328.625 47.702.708 
Total Biaya (18.976.850) (20.324.206) (21.767.225) 
Laba sebelum pajak 
(EBT) 
13.462.317 19.004.419 25.935.483 
Pajak (1%) (134.623) (190.044) (259.354) 
Laba setelah pajak 
(EAT) 
13.327.694 18.814.375 25.676.129 
Depresiasi 137.933 137.933 137.933 
Arus kas bersih 13.465.627 18.952.308 25.814.062 
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 =22% +         354.962         x (23%-22%) 
          354.962 - (-49.006) 
 
 = 22% + 0.8  x 1% 
 =22,8 % = 23 % 
Jadi IRR pada usaha Kantin Fing sebesar 23 %. Maka, usulan ini dapat diterima 
karena lebih besar dibandingkan BI Rate dan bunga investasi lain. 
 
6.5 Analisa Keuntungan 
Break Event Point (BEP) adalah titik impas di mana keadaan jumlah pendapatan dan 
biaya sama atau seimbang sehingga tidak terdapat keuntungan ataupun kerugian. 





         = 
 Rp 10.297.417,−
 Rp 7.000 –Rp 16.817.500 ∶ Rp 33.045
 
 
= 1.586 unit. 
 
        BEP Kantin Fingdalam Rupiah = BEP unit x P 
              = 1.586 unit x Rp 7.000 
                                                                           = Rp 11.102.000 ,- 
 
6.6 Laporan Keuangan 
Laporan keuangan adalah laporan yang berisi kondisi keuangan suatu perusahaan yang 
terdiri dari neraca, laporan laba rugi, serta laporan-laporan lainnya (Amin Widjaja 2008, h.102). 
 
Tabel 11 Laporan Laba Rugi Kantin Fing 







Keterangan Januari 2015 Januari 2016 Januari 2017 
Pendapatan Usaha  Rp 32.439.167,-  Rp  39.328.625,-   Rp 47.702.708,- 
HPP (Rp 16.537.500,-) (Rp 17.711.662,-) ( Rp 18.969.190,-) 












Total Beban  
 
  Rp        50.000,-    
  Rp        90.000,- 
  Rp        60.000,- 
  Rp        80.000,-  
 
  Rp   2.000.000,- 
 
 Rp        21.417,- 
 
  Rp      137.933,- +  
(Rp 2.439.350,-) 
 
Rp        53.550,- 
  Rp        96.390,- 
  Rp        64.260,- 
  Rp        85.680,- 
 
  Rp   2.142.000,- 
 
Rp        22.938,- 
 
   Rp      137.933,-+ 
(Rp   2.602.751,-) 
 
 Rp          57.352,- 
 Rp        103.234,- 
 Rp          68.822,- 
 Rp          71.763,- 
 
 Rp     2.294.082,- 
 
Rp           24.566,- 
 
 Rp         137.933,+ 
(Rp     2.757.752,-) 
E.B.T   Rp 13.462.317,-   Rp 19.014.212,-   Rp  25.975.766,- 
Pajak  (Rp     134.623,-)  (Rp      190.142,-) (Rp       259.757,-) 
E.A.T 1 Bulan   Rp 13.327.694   Rp 18.824.070,-  Rp   25.716.009,- 
  ISSN: 1978-1520 
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Tabel 12 Laporan Perubahan Modal Kantin Fing  
Periode 31 Januari 2015 – 2017 
  
              Tabel  13 Neraca Kantin Fing Periode 31 Januari 2015 – 2017 
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Keterangan Januari 2015 Januari 2016 Januari 2017 
Modal Awal Rp 27.114.917,- Rp 29.040.076,-   Rp 31.101.921,- 
Laba Bersih   Rp 13.327.694,-   Rp 18.824.070,-   Rp 25.716.009,- 
Modal Akhir   Rp 40.442.611,- Rp 47.864.146,- Rp 56.817.930,- 
Keterangan Januari 2015 Januari 2016 Januari 2017 
Aktiva : 
 





Aktiva Tetap : 
Peralatan 
Ak. Peny. Peralatan 






Rp        21.417,- 
 
 
Rp   8.276.000,- 







Rp        22.938,- 
 
 
Rp   8.863.596,- 







Rp        24.566,- 
 
 
Rp   9.492.911,- 
Rp      158.214,- 
Rp 56.817.930,- 














             - 
Rp 56.817.930,- 
